16 TECHNIK+EINKAUF - im Dialog

In der Elektronik-

fertigung ist die enge

Beziehung zum Liefe-
ranten ein entscheiden- g
des Delta.

Michael Geirhos, Leiter

Materialgruppeneinkauf
BMK Group

Das entscheidende Delta

Susanne Gujber und Michael Geirhos beschaffen elektronische Bauteile fiir den Entwicklungs- und Fer-
tigungsdienstleister BMK. Fiir eine stabile Supply Chain ist die Auswahl der Bauteile, das Design und
die Zusammenarbeit mit den Kunden genauso entscheidend wie die enge Einbindung der Lieferanten.

Frau Gujber, wie wiirden Sie die Situation
eines zukaufenden Unternehmens im
Elektronikumfeld beschreiben?

Susanne Gujber: Die Marktsituation ist
gekennzeichnet durch Ubernahmen, Auf-
kdufe und die Konsolidierung der Ver-
triebsnetzwerke auf Herstellerseite. Es gibt
also zahlreiche neue logistische Anforde-
rungen. Die verdnderte Distribution hat
an verschiedenen Stellen der Lieferkette
Auswirkungen auf uns und damit auf un-
sere Kunden. Deshalb wird es fir das De-
sign immer wichtiger, die richtigen Bautei-
le abhingig von der Applikation und lo-
gistischen Moglichkeiten zu wihlen.

Was bedeuten der Wandel am Markt fiir
Sie und lhre Lieferanten?
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Gujber: Wir brauchen eine noch engere
Kommunikation und Anbindung unserer
Partner, da miissen wir neue Wege gehen.
Auch das Kundenverhalten hat sich ver-
andert hin zu mehr Projektgeschift und
weniger Abnahmeverpflichtungen. Das
sind Themen, die wir nur gemeinsam mit
den Lieferanten stemmen konnen. Wir
brauchen schnelle, saubere Informationen
und eine verldssliche Ubersicht. Gerade
bei den kurzfristigen Bedarfen. Dazu ge-
horen der Belegaustausch und ein rollie-
render Forecast, damit die Lieferanten
frihzeitig die Bedarfsschwankungen se-
hen. Wir verarbeiten zunehmend tagesak-
tuelle Informationen beztiglich Lieferzei-
ten, Bestanden und Preisen.

Michael Geirhos: Neue Lieferanten brau-

chen eine gewisse Zeit, bis sie verstehen,
wie BMK tickt. Wir fertigen nicht von der
Stange, sondern haben Spezialprojekte
mit Anlaufen bis zu einem Jahr. Die fir die
Elektronik typische Dreieck- bzw. Vier-
eckbeziehung zwischen Kunde, EMS,
Hersteller und Distributor funktioniert
nur in eingespielten Partnerschaften.

Wo liegen die Reibungspunkte?

Gujber: Die Baugruppen im industriellen
Umfeld sind sehr komplex. Spater Teile
auszutauschen ist sehr aufwendig und
kostspielig. Das heifSt, was immer in der
Stuckliste landet, sollte durch Lifecycle
oder Second Source verfugbar bleiben.
Auf Kundenseite haben wir zudem einen
immer stiarkeren Zeitdruck und volatile



Ftir das Design wird es immer
wichtiger, die richtigen Bauteile
abhdngig von der Applikation und
den logistischen Anforderungen
des Endprodukts zu wdhlen.

Susanne Gujber,
Leitung Einkauf, BMK Group

Bedarfe. Da sind wir als Entwicklungs-
und Fertigungsdienstleister in einer Sand-
wichposition. Um schnell und flexibel zu
bleiben, ist nicht nur der Preis entschei-
dend. Genauso wichtig ist es, die richtigen
Teile beim richtigen Lieferanten fur einen
stabilen Serienprozess auszuwahlen.
Geirhos: Dafur betrachten wir die Projek-
te sehr individuell, analysieren potenzielle
Risiken und minimieren sie im Vorfeld.
Mit diesem Know-how beraten wir von
der Supply Chain bis zur Fertigung, da-
mit auch zum Beispiel die Verpackung
stimmt. Oder damit auch die maschinelle
Bearbeitung reibungslos moglich ist, um
im Serienprozess schnell bestiicken zu
konnen, um auch hier keine unerwarteten
Mehrkosten zu generieren. Das machen
wir Uber einen sehr breiten Materialgrup-
penbereich.

Wie begegnen Sie dem volatilen Bedarf?
Geirhos: Wir beschaffen sehr spezifische
Bauteile. Das heif$t, wir beschaffen in der
Regel nur das, was Kunden forecasten.
Wichtig ist deshalb, dass wir uns von An-
fang an mit den Kunden eng abstimmen,
welcher Hersteller am besten zu seiner
Applikation und Serienanforderung passt
und wo wir gute Eskalationsbereiche se-
hen, wenn es mal eng wird.

Inwiefern hat sich Ihr Einfluss auf das De-
sign verandert?

Gujber: Unser Einfluss ist gestiegen. Wir
sind Designpartner der Kunden und ent-
scheiden mit, welche Teile verbaut werden
und welche nicht. Der Markt ist sehr
komplex. Die Kunden kommen teilweise
aus Branchen, die bisher keinen Bedarf an
Elektronik hatten. Im Zuge von Indust-
rie4.0 und der Digitalisierung brauchen
die Unternehmen einen Partner, der mit-
hilfe einer atmenden Supply Chain die
Verfiigbarkeit sichert. Eine falsch gewihl-
te Supply Chain fithrt zu hohen Lagerkos-
ten oder einem verzogerten Time-to-Mar-
ket. Die Anbindung der Lieferanten iiber
API und tagesaktuelle Verfugbarkeitsin-
formationen spielen deshalb fiir uns eine
grofSe Rolle. Wir wollen unsere Top-Liefe-
ranten noch stirker mit uns vernetzen
und eine gemeinsame strategische Aus-
richtung implementieren.

Geirhos: Die Beziehung zum Lieferanten
ist in der Elektronikfertigung ein entschei-
dendes Delta. Die Elektronikbauteileher-
steller sind teilweise sehr weit vom Kun-
den entfernt. Frither haben wir rein nach
den Vorgaben des Kunden agiert, Stiicklis-
ten beschafft und gebaut. Heute fragen
die Kunden sehr aktiv bei uns nach, wel-
che Teile, Hersteller und Distributoren die

TECHNIK+EINKAUF + im Dialog 17/

richtigen sind. Gesamtlosungen, die das
Risiko bei verniinftigem Kostenaufwand
reduzieren, werden immer wichtiger. Das
funktioniert nur in der gemeinsamen Ab-
stimmung. Nur dann erlebt man im Seri-
enprozess keine bosen Uberraschungen.

Als Fertiger und Entwickler sind Sie einer-
seits Kunde, andererseits Losungspartner
fiir lhre Lieferanten. Welche Herausforde-
rungen sind damit verbunden?

Gujber: Wie schon erwihnt, ist BMK in
einer Sandwichposition. Einerseits schla-
gen viele Interessen aus dem Markt auf,
verbunden mit den Anforderungen der
Kunden. Andererseits fordern uns die
Trends und Entwicklungen der Bauteil-
hersteller. Wir haben heute mehr die Rolle
eines Vermittlers, der die Anforderungen,
Maoglichkeiten und Entwicklungen beider
Seiten transparent macht. Die Bauteilher-
steller sind von den Kundenanforderun-
gen oftmals weit entfernt. Viele Hersteller
sitzen in Asien mit grofStenteils asiatischen
Kunden.

Sind die Verhandlungsspielraume gro3?

Geirhos: Das ist von vielen zahlreichen
Faktoren abhingig. Es geht um Abnahme-
verpflichtungen, Lieferzeiten, maschinelle
Verarbeitung und natirlich auch um
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Michael Geirhos

Michael Geirhos verfligt Gber 20 Jahre
Erfahrungin der Elektronikbranche. Von
2000 bis 2016 arbeitete er innerhalb von
BMK in den Bereichen Materialgruppen-
einkauf, Projekteinkauf, Prozessmanage-
ment und als Vertriebsteamleiter. Von
2016 bis Ende 2019 war er als Strategi-
scher Projekteinkaufer Automotive. Seit
Ende 2019 leitet er den Materialgrup-
peneinkauf und verantwortet dabei die
zentralen Lieferanten- und Hersteller-

Susanne Gujber

Dipl.-Betriebswirtin Susanne Gujber ist
seit Gber 20 Jahren in der EMS-Branche
tatig. Bei BMK hat sie im Einkauf begon-
nen, einige Jahre auf vertrieblicher Seite
eine Business Unit geleitet und seit 2008
ist sie wieder im Strategischen Einkauf ta-
tig. Seit nun vielen Jahren hat sie die Posi-
tion der Einkaufsleiterin bei BMK inne.

strategien.

Preis, Qualitit und Technologie. Das Ge-
samtpaket muss passen.

Unser Ziel ist die langfristige Zu-
sammenarbeit. Der Aufbau einer Partner-
schaft bedeutet eine Investition von bei-
den Seiten. Alle sollten Vertrauen und
,Spafd* haben, fiir das gemeinsame Ziel,
den zufriedenen Endkunden. Wir erwar-
ten zum Beispiel von Lieferanten, dass sie
bei einem Neuprojekt auch mal in Vorleis-
tung gehen. Das heifst mit der Produkti-
onsplanung eines Bauteils zu beginnen,
bevor die Bestellung konkret eingeht. Der
Draht zum Hersteller ist hierfur extrem
wichtig.

Und wenn es trotzdem mal eng wird?

Geirhos: Wenn es eng wird, hat man in
der Regel nur kleine Verhandlungsspiel-
raume. Deshalb duflern wir gegeniiber
Kunden auch die Empfehlung, wenn mog-
lich eine Second Source einzubauen.
Schwierig wird es dann, wenn wir nicht
von Anfang an mit an Bord sind. Wenn al-

Firmenportrat

BMK Group

Die 1994 gegriindete BMK mit Sitz
in Augsburg ist fihrender Elektro-
nikdienstleister fir den kompletten
Lebenszyklus von elektronischen
Baugruppen. Das Dienstleitungs-
portfolio umfasst die Entwicklung,
Fertigung und End-of-Life-Manage-
ment von Elektronikbaugruppen
und Komplettgeraten. Auf einer Pro-
duktionsflache von lber 30000 m?
werden Uber 5400 verschiedene
Elektronikprodukte gefertigt.
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so ein Design vorliegt, das mit Blick auf
die Lieferkette nicht funktioniert. Natiir-
lich eskalieren wir dann ebenfalls im Sin-
ne des Kunden, aber es ist deutlich schwie-
riger, ein zufriedenstellendes Ergebnis zu
erreichen.

Die Erfahrung hat gezeigt: Wenn
die Entscheidungshoheit fiir die Lieferan-
tenauswahl bei unserem Einkauf liegt,
zahlt sich das fiir alle aus. Spitestens seit
der aktuellen Allokationsphase der Kon-
densatoren haben viele bemerkt, dass un-
ser Netzwerk und unsere Marktkenntnis
sehr hilfreich waren. Wenn man zuverlas-
sige Partner an seiner Seite hat, ist auch
das l6sbar.

Der Faktor Mensch ist doch entscheidend?
Die Digitalisierung bietet ent-
scheidende Potenziale fiir die Vernetzung
und einen Automatisierungsgrad, der es
erlaubt, die operative Beschaffung auf das
Wesentliche zu reduzieren. Trotzdem
bleibt der Faktor Mensch immens wich-
tig. Die Personen machen in der Bezie-
hung zum Hersteller, zum Lieferanten und
zum Kunden nach wie vor den entschei-
denden Unterschied.
Geirhos: Die Balance zwischen personli-
cher Betreuung und Digitalisierung muss
stimmen. Wir mussen viele Parteien —
Kunden, Hersteller, Distributoren — aufei-
nander abstimmen. Je automatisierter die
Kette ist und je frither wir sie in Gang set-
zen konnen, desto besser. Die Beziehung
kommt on top.

Veranstalten Sie deshalb regelmaRig Lie-
ferantentage?

Auf jeden Fall. Es geht uns jedoch
weniger um die Regelmifigkeit, als viel-

mehr darum, uns dann intensiv auszutau-
schen, wenn wir Dinge weiterentwickeln
wollen.

Geirhos: Lieferantentage sind eine der we-
nigen Gelegenheiten, sich firmentibergrei-
fend auszutauschen, sie entwickeln eine
Dynamik und motivieren zur Zusammen-
arbeit. Genauso wie unsere Kunden vom
Elektronikmarkt weit weg sind, sind es
die Hersteller und Distributoren von un-
seren Kunden. Da kénnen wir in beide
Richtungen wertvollen Input geben. Ent-
sprechend gut ist die Resonanz. Beim letz-
ten Lieferantentag hatten wir 160 Teil-
nehmer.

Was wollen Sie aktuell verdndern?

Die klassischen Logistikkonzepte
wie Just-in-Time sind Tagesgeschift. Der
néchste Schritt geht in die Richtung, dass
wir Rechnungen und Angebote automa-
tisch einlesen, unsere Lieferanten dies um-
gekehrt mit unseren Anfragen tun, dass
wir fiir tigliche Risikoanalysen tagesaktu-
ell Verfugbarkeiten priifen. Mit den Mog-
lichkeiten, die API bietet, haben wir Tools
geschafften, die nicht unbedingt marktiib-
lich sind.

Der BMK-Einkauf agiert gegeniiber Liefe-
ranten und gegeniiber Kunden. Wie bil-
den Sie diese Rollen organisatorisch ab?
Wir haben einen kundennahen
Einkauf und strategische Einkaufer, die in
Richtung Lieferanten koordinieren und
eskalieren. Wenn es brennt, ist auch der
strategische Einkauf beim Kunden. Unter-
einander kommunizieren wir sehr eng,
denn es ist fiir unser Geschaft beides wich-
tig: das, was beim Kunden passiert, und
das, was am Markt passiert. ]





